
　AI赋能药企营销突破

 付小东
课程背景：

AI时代的管理革命：技术驱动与价值跃迁
随着DEEPSEEK等人工智能工具的广泛应用，公众对AI技术的认知已迈入全新阶段。在第
四次工业革命浪潮下——以数字化、智能化、网络化为核心特征的时代中，AI技术正成为
重塑全球产业格局的核心引擎。学习AI技术及相关课程不仅是时代刚需，更是个人与组织
抢占竞争高地的战略选择。
为何此时是AI学习的关键窗口？

1. 技术爆发：从理论到应用的跨越
机器学习与深度学习技术的突破性进展，显著提升了AI的泛化能力与场景适应性。
如今，AI已渗透至金融、医疗、制造等全领域，其与自动化技术的结合将引发行业
颠覆性变革。掌握AI技能，是未来人才应对职业重构的核心竞争力。

2. 转型浪潮：管理者的AI赋能使命
企业数字化转型已从“可选项”变为“必选项”。作为组织变革的引领者，管理者亟需深
度理解AI工具的逻辑与应用边界，通过技术杠杆实现效率跃迁、决策优化与团队赋
能。AI不仅是工具，更是驱动战略落地的核心动能。

AI赋能管理的核心价值矩阵

 自我管理升级：借助AI工具优化时间规划、任务优先级与个人效能体系。

 任务执行提效：通过DEEPSEEK实现复杂任务的智能拆解，释放管理者精力聚焦战
略决策。

 数据驱动决策：基于AI预测模型与实时数据分析，构建精准化、前瞻性决策框架。

 业务创新孵化：利用AI挖掘潜在需求，加速产品迭代与商业模式创新。

 流程自动化重构：标准化流程的AI接管，降低人为误差并释放组织生产力。

 团队协同智能化：智能会议管理、沟通话术生成与任务追踪系统，提升协作流畅度。

 人才管理科学化：AI辅助招聘画像、个性化培训方案与绩效动态评估，打造高适配
人才梯队。



ＡＩ药企前台赋能机会点

ＡＩ药企后台赋能机会点（营销中后台）



课程收益：

 了解AI的基本概念、发展历程及核心功能。

 熟悉主流AI工具及其在药企中的应用场景。

 通过实操演示，掌握AI工具如何提升日常工作效率。

课程时间：２天，6小时/天

课程对象：医药公司各部门人员

课程特色：

 理论与实践结合：通过实操演示，帮助学员快速掌握AI工具的使用方法。

 行业针对性：结合药企的实际场景，提供具有针对性的案例与解决方案。

 互动性强：通过讨论与答疑，激发学员思考与参与。

课程大纲

第一讲：AI 认知重塑，数字化时下的挑战与机遇
一、AI未来已来：我们对未来的想象都过于保守
二、AI时代下管理者面临的挑战与机遇
1. AI将加速信息的对称，增加管理的难度
2. 当你的下属会用AI，你要做一个更善于使用AI的管理者
3. 借助AI工具，让它成为你的第二大脑，而不是变得更“笨”
三、AI价值的全面输出弥补管理短板的最佳方法
1. 多-信息量大到可以涵盖前人的所有智慧
2. 快-当你冥思苦想之际它已经给出你答案
3. 好-DEEPSEEK的答案将更加优化于人脑
4. 省-大大节省时间消耗提升组织工作效率
5. 优-持续深入不厌其烦的将各类工作优化
四、对AI的错误性看法

第二讲：AI 工具掌握，工欲善其事必先利其器
一、AI工具框及其操作说明
1. AI工具框：DEEPSEEK、KIMI、豆包、文心一言、通义千问、智谱清言、CHATGPT
2. DEEPSEEK：复杂任务攻坚的深度思考者
3. KIMI：长文本海量信息处理者
4. 豆包：驱动娱乐内容革新的互动者



5. 智谱清言：功能健全的集大成者
6. 文心一言：中文语义深度突破者
7. 通义千问：企业级云端服务转型者
8. CHATGPT：广泛多元场景应对者
二、各大AI工具的优劣势对比分析及选择
1. 基于具体的任务类型
2. 没有最好只有最合适
3. 频繁更换反而不太好
三、用AI的核心，AI Prompt的编写
1. 提示词越准确，答案越精准
2. 提示词编写的简洁公式
案例：AI管理提示词的编写
四、善用追问与验证，把AI工具逼疯
1. 连环夺命追，打破沙锅问到底，5WHY分析
2. 优化答案，及时提炼与总结出核心的要点，让AI说人话
2. 信息验证，用AI分析AI，提高分辨力
五、常用办公的助力和加速
１、归纳提炼——对各种材料
２、深度分析——各种维度和格式的分析
３、创新创意——新观点新角度
４、设计生成——生成各种成果
５、学术资料整理总结

第三讲：ＡＩ赋能药企高层管理者
一、ＡＩ赋能市场环境和消费趋势分析
1、如何用ＤＳ做市场ＰＥＳＴ分析
2、用ＤＳ做消费趋势洞察和消费者历程分析
二、ＤＳ赋能助力营销决策分析
１、如何用ＤＳ做ＳＷＯＴ分析和竞争分析
２、用ＡＩ工具给出市场机会点建议
３、如何用ＤＳ给经营决策做辅助评论
４、用ＤＳ给出产品定位和宣传卖点的评论和建议
三、ＤＳ赋能管理者的日常工作
1. 帮助处理写作、材料、演讲稿
2. AI理清工作任务目标
2. AI分析任务的重难点
3. AI提出解决问题策略

第四讲：ＡＩ在营销推广中的应用
一、ＤＳ赋能客户管理
１、调研完善客户机构信息
２、如何用ＡＩ调研完善客户个人信息
３、如何用ＡＩ给出决策链攻关建议
４、与ＡＩ对客户性格和心理动机做讨论



５、提升与客户关系的行动建议
６、如保用ＡＩ对客户级别给出不同信息传递建议
二、ＤＳ工具对销售拜访的赋能（由于给高层赋能，内容简略）
１、助力竞争分析与销售策略

 调研竞争产品与我司产品在渠道的走势
 用ＡＩ对在该渠道的行动策略进行建议
 用ＡＩ分析我司产品进入该渠道后的营销方案进行建议

２、ＡＩ助力客户拜访（简略）
 如何用ＡＩ预测规划拜访客户行程
 如何用ＡＩ做拜访对话演练
 如何用ＡＩ做拜访前准备水平评估
 如何用ＡＩ预判某客户对我司产品合作的态度

３、助力客户拜访话术和信息传递（略）
三、ＤＳ赋能推广宣传（由于给高层赋能，内容简略）
 ＡＩ助力宣传文案写作的“画睛五笔”
 ＡＩ助力宣传文案写作的“凌波五步”
演练：用ＡＩ生成一段降糖药机制文案并修正错误
私域文案生成框架：标题优化→证据嵌入→CTA设计
 场景实战：
 社群图文：从文献摘要到患者易懂的科普短文
 小组任务：用AI生成某肿瘤药的患教长图文并互评

第五讲：AI赋能药企营销中后台
一、ＡＩ在ＨＲ部门的对话和应用
１.ＤＳ如何助力人员招聘
２.ＤＳ赋能员工培育管理
 输入岗位的ASK标准
 匹配培育辅导的内容
 检验赋能的成效如何
案例：具体岗位的培育辅导计划
３.ＤＳ赋能员工激励政策管理
 激励的核心问题明确
 挖掘激励的方式
 筛选出匹配的激励内容
案例：基于GRAPE模型的非物质激励方式思考
二、ＤＳ赋能数据分析
1. 给AI喂信息
2. 明确输出数据结果
3. 提出未来运用建议
三、ＤＳ赋能商采部门
１、用ＤＳ帮助生成谈判准备清单
２、用ＤＳ生成具体谈判技巧
３、用ＤＳ助力谈判演练对练
四、ＡＩ对日常行程/会议的安排




